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3LUIS RIVERA 
“... Creo que en eso está el éxito de las empresas, velar por los intereses de cada uno del 
mismo rubro...Cuando no hay envidia en el corazón, el grupo triunfa y hay éxito. “
Luís Rivera
El Tablón, El Paraíso
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Monitoreo, Gestión del Conocimiento
Enfoque de Género
Cuando no hay Envidia, 
EL gRuPo TRiunfa y 
hay éxiTo
Mi papá y mi mamá eran originarios de 
Manzaragua, Güinope, El Paraíso ellos 
se vinieron a sacar oro en una comuni-
dad cercana que se llama Agua Fría a 
13 kilómetros de donde nos radicamos, 
El Tablón. Aquí nacimos y crecimos sus 
hijos y luego donde mis padres murie-
ron. Yo fui a la escuela de este pueblo y 
llegué hasta sexto grado. 
Mis padres hicieron un buen trabajo 
educándome, no me dieron el estudio 
final pero me enseñaron a luchar, a no 
robar, a trabajar.  Mi historia de vida la 
quieren tener muchos por lo que ahora 
ven, pero cuand  yo l s cuento por lo 
que pasé para estar aquí, dicen “mejor 
no, muy difícil”.
Tradicionalmente mi mamá horneaba 
rosquillas, yo salía de la escuela y me 
iba a venderlas a Agua Fría, me iba en 
bestia. Crecí cultivando la tierra, sem-
braba maíz y frijoles, era difícil porque 
rara vez se les ve ganancia. También 
fui empleado de fábricas de rosquillas, 
yo era hornero, pero cuando uno tenía 
mucho tiempo de trabajar lo despedían. 
Realmente era difícil económicamente, 
mi familia creciendo descalsa, sin ali-
mento diario, pero siempre tuve la es-
peranza de cambiar la forma de vivir, 
que no fuera tan miserable. 
Cuando me despidieron de la fábrica de 
rosquillas, decidí hacer un horno y ha-
cer pan o rosquillas para vender. Hacer 
el horno fue también difícil porque no 
teníamos los recursos, solo hicimos la 
pelotilla y ya, no la tapamos. Allí hor-
neaba con mi esposa y mis dos hijos, 
en ese momento uno tenía 15 y el otro 
12 años. Mi esposa y yo nos acostába-
mos tarde anudando las rosquillas con 
bolsa, luego me iba a Danlí que queda 
a 13 kilómetros de aquí, me iba a pié 
o a jalón, las rosquillas las vendía en 
los buses, pulperías o a la gente que 
encontraba, así estuvimos como dos o 
tres años, luchando de esa forma. La 
rosquilla no se sabía de dónde venían, 
ni quién las hacía, ni que era lo que co-
mían, ese mercado es el informal. Hacía 
rosquillas para ver si vendía, no sabía 
si perdía o si ganaba, lo que hacía era 
vender,  tal vez recuperaba un 30% y lo 
volvía invertir, para quedar en lo mismo. 
Si quería vender en supermercados, me 
decían que no podía, que tenía que te-
ner una etiqueta con código de barras y 
otras cosas que hasta entonces no sabía 
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que eran. No había calidad tampoco, la 
gente la compraba porque a los hondu-
reños nos llama la atención todo aque-
llo que es rosquilla. No avanzaba nada, 
sólo horneaba y ya.
En el 2004, José Adrián era el gerente 
del Centro de Impulsos Empresariales y 
de Negocios (CIEN), que por cierto es 
apoyado por la municipalidad, me dio 
un contrato para hacer tres hornos. El 
ingeniero Adrián Mendoza me ayudó a 
salir de una situación que casi nadie la 
desea, era lamentable, servía de burla 
de la gente, nadie me prestaba ni diez 
lempiras, le debía a los bancos comu-
nales, no podía comprar la leche para 
mis 4 hijos, la pulpería no me daba 
fiado porque no pagaba, si alguien me 
miraba venir decía “ve, hay viene ese 
sinvergüenza”, mis hijos pasando sexto 
grado descalsos, no había comida en 
el hogar, una situación realmente alar-
mante, me iba a los mercados a recoger 
los mínimos que botaban para traerle 
a los cipotes, ¡era horrible!. Para ese 
entonces nunca se me ocurrió la idea 
de entrar en un banco, ni conocía los 
cheques, no sabía que existían. 
Los tres hornos que hice hoy valen 
25,000 lempiras, en aquel momento yo 
los hice por 1,800 lempiras que para mí 
era un gran dineral y me sacó de gran-
des apuros. Esos hornos yo los apren-
dí hacer con otro señor que a nadie le 
daba la técnica, pero yo le ayudaba a 
hacerlos y trabajaba y miraba, trabaja-
ba y miraba como los hacía. Esa técnica 
fue la que yo utilicé para hacer mis hor-
nos. Lamentablemente en nuestro país 
no hay forma de que uno pueda paten-
tar tecnologías, aquí venía la gente a 
ver mis hornos y hoy casi todo el mundo 
los tiene. A raíz de este horno, surge el 
ecohorno. 
Luego una institución llamada Tapisca, 
que es muy fuerte, ayuda a las comu-
nidades con centros comunales y obras 
necesarias, me contrató para hacer 12 
hornos. Yo también podía hacer rosqui-
llas y le enseñaba a mucha gente, yo 
no hacía porque la situación era crítica. 
Había hecho rosquillas en mis hornos, 
pero no era suficiente para el sustento 
de mi familia porque tenía muchas deu-
das, 100 lempiras por un lado, 200 en 
otro, 300 en otro, yo trabajaba y no po-
día pagar, era una situación alarmante 
o pueda ser que no administraba bien 
el dinero, lo invertía y no ganaba. 
En eso José Adrián sale del CIEN y nos 
avisa que nos va a reunir para comen-
zar a trabajar con un proyecto dirigido a 
los rosquilleros, eso me daba un ánimo 
enorme que me iba a pié a las reunio-
nes con ProEmpresa. Me acuerdo que 
las primeras reuniones se realizaron en 
el Hotel Granada de Danlí, las comidas 
Luis Rivera y Patricia Espinal, su esposa
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eran muy buenas, yo jamás las había 
visto. Lo que hacía era que tapaba la 
comida para llevarla a mi familia, me 
decían los compañeros “Luis, ¿Por qué 
no te comés esa comida?” y yo les res-
pondía “es que no tengo hambre” y me 
iba a la casa. 
Los que se reunían eran empresarios 
más desarrollados, por ejemplo, Doña 
Gloria, Manuel, así como otras empre-
sas que ya tenían su mercado. El único 
que no tenía en ese momento era yo. 
En medio de todo eso, yo ya había vi-
sionado el proyecto porque José Adrián 
lo había comentado, sabía por expe-
riencia que las rosquillas tenían un gran 
potencial pero siendo uno legal, con có-
digo de barras, empaque bonito, datos 
nutricionales. ProEmpresa trajo aboga-
dos para que nos explicaran esas cosas. 
A todo esto, ProEmpresa no daba un 
capital semilla, todos los empresarios 
decían “pero sin dinero nosotros no ha-
cemos nada solo comernos la comida”, 
igual lo decía yo.
Adrián trabajó mucho, a él le estamos 
muy agradecidos y a Dios que le ilu-
minó la mente y a Francisco Posas que 
siempre nos colaboró. Luego nos dije-
ron que no nos iban a dar dinero, que 
nos iban apoyar con un 70% y que no-
sotros teníamos que poner un 30%. Yo 
me sentía listo para trabajar, pero no 
tenía el dinero. En medio de todo eso, 
muchos rosquilleros se retiraron y yo 
siempre seguía. 
En la unión está todo, nos unieron 
como grupo, nos explicaron cuales eran 
la fortalezas que tenía uno como gru-
po y las debilidades que tenía uno solo. 
Yo era el que más interesado estaba en 
que nos uniéramos, era allí que estaba 
el éxito y José Adrián también lo sabía. 
Eso de familiarizarnos fábrica con fá-
brica fue duro, tremendo, horrible para 
algunas empresas porque internamen-
te siempre hay celos “mi rosquilla es la 
mejor”, “yo mi fórmula no la entrego a 
nadie” y entre los mismos rosquilleros 
éramos enemigos. Yo no sé si ahora so-
mos enemigos internamente, pero para 
mí que le pase algo malo a uno de mis 
compañeros es un dolor terrible, si algo 
le pasa a uno de mis compañeros yo me 
voy en este mismo momento para ver 
cómo puedo apoyarlo. Creo que en eso 
está el éxito de las empresas, velar por 
los intereses de cada uno del mismo ru-
bro. Hace como quince días, estando un 
compañero aquí, luego se fue para su 
casa y encontró a su hijo muerto, a mí 
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me dolió, dejé a la gente trabajando y 
me fui, me dolió, uno sabe lo difícil que 
es. Cuando no hay envidia en el cora-
zón, el grupo triunfa y hay éxito.
En un inicio ProEmpresa apoyó nacata-
males, dulces y ¡bueno!, era una feria 
completa. Luego se hizo un estudio de 
cadena de rosquillas para profundizar 
la situación en cada eslabón.
Yo era enemigo de Villa Santa, de los 
vecinos y de todo mundo y eso fue lo 
que costó realmente que llegáramos a 
formalizarnos y a tenernos confianza, le 
estoy hablando que es un proceso de 
un año.
Luego nos fuimos dando cuenta de un 
montón de cosas, salíamos en la tele-
visión, eso nos hacía sentirnos orgullo-
sos pero en ese momento el que estaba 
grande estaba  grande y el que estaba 
pequeño, estaba pequeño. “Yo me voy 
a sentar con los grandes porque soy 
grande y yo me voy a sentar sólo por-
que soy pequeño”, eso se jugó toda la 
vida. Siempre se jactaban de los merca-
dos, de las negociaciones, pero nadie 
decía “anda a vender allá para que te 
levantés”. 
Yo recuerdo unas palabras que José 
Adrián me dijo en el mes de marzo de 
2006, en medio de mi llanura de dolor y 
tristeza, “Luis aproveche las reuniones, 
porque a fin de este año yo lo quiero 
ver en un carro nuevo de agencia”. Para 
mí era duro que él dijera eso sabien-
do la situación en la que yo estaba, no 
había mercado, no había un principio 
para arrancar, ¡si tan solo hubiera po-
dido conseguir la materia prima!. En mi 
interior me pregunté “¿lo dice porque 
quiere seguir en el trabajo, porque si 
nosotros lo apoyamos, él va a ganar 
más dinero y se va hacer rico?”. Esas 
cosas surgieron en mi corazón, pero no 
dejé de creer que era posible salir ade-
lante y le dije “¿De veras Ingeniero?” 
y el dijo “si”, y yo le dije “pues lo aga-
rro, porque así va ser”. Le creí porque 
me hizo participar en ferias cuando mi 
producto no había salido ni siquiera al 
centro de Danlí, yo miré más allá, miré 
que el mercado en San Pedro Sula era 
extenso, no podía creer que mi produc-
to no había ajustado. 
José Adrián con su equipo se encarga-
ron de unirnos, nos llevaban a ferias, al-
gunos empresarios fueron a Los Estados 
Unidos. José Adrián se preocupó tanto 
que yo viajé a San Salvador, ¡en avión!, 
en medio de mis dificultades, son cosas 
que uno agradece y le sirven de motor 
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de empuje. El cuerpo técnico de Pro-
Empresa, muy bueno por cierto, el Ing. 
Gabriel Sierra, Celvin Mendoza, Anarda 
nos contactaron con una compañía de 
los Estados Unidos que nos hicieron el 
primer pedido pero era duro porque no 
tenía materia prima, pedí queso y me lo 
dieron fiado y de igual manera con el 
resto. No horneé aquí porque los due-
ños de fábricas grandes me decían que 
no era bueno el lugar y que mi producto 
no servía, me sentía como un alumno 
que le dice a su maestro que no está 
bien lo que hace, ¡el maestro es maes-
tro y nunca va a perder!. Si los grandes 
decían que el producto no era bueno, 
no era bueno y no pasaba. Así que uno 
de los grandes me prestó el horno, el 
lo utilizaba hasta la tres de la tarde y 
yo después de esa hora hasta la noche, 
eso sí, me pulí haciendo el trabajo, fue 
la mejor rosquilla y se fue el primer car-
gamento a Los Estados Unidos. El cuer-
po técnico se dio cuenta que mi trabajo 
era bueno.
Para ese entonces, mi licencia sanita-
ria, código de barras, registro sanitario 
que es el más difícil de conseguir  y un 
montón de cosas que son requisitos del 
mercado estaban en proceso gracias al 
70% del apoyo de ProEmpresa. Mien-
tras los míos salían, mis compañeros 
me los prestaron. Agarré mis rosquillas, 
me fui en bus para Siguatepeque y metí 
mi producto en Granja D’Elia, Bongos y 
otros restaurantes, todavía me recuer-
do que mi primera venta fue de dos 
mil quinientos lempiras. Me regresé a 
mi casa feliz con mi venta, llegando me 
llamaron solicitando más producto. En 
mi segunda venta tripliqué la cantidad 
y al final de esa semana vendí quince 
mil lempiras. De poquito en poquito iba 
avanzando, pero las dificultades siem-
pre aparecen porque yo no tenía ener-
gía eléctrica en mi casa, así que iba a 
moler abajo, todavía es así. Cuando 
recogí los quince mil lempiras, ya alqui-
laba un carro pues me cobraba mil dos-
cientos, ya me quedaba en hotel y traía 
dinero de regreso para pagar el queso, 
al personal y demás.
ProEmpresa nos hizo una donación de 
bolsas de polipropileno de 18 unida-
des, en ese entonces se vendían en 20 
ó 24 unidades. Yo quería aprovechar 
las bolsas, no tenía la selladora, pero 
el grupo sí. El mercado se hace como se 
quiere, dos unidades, cinco, diez y así. 
Vi que esa bolsa atraía más y vendía 
más, aunque tuviese menos unidades, 
sorprendentemente la presentación era 
más importante. Luego vendía noventa 
mil lempiras semanales, sólo Delicias 
del Carmen me movía treinta y cinco 
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mil lempiras semanales. Con este movi-
miento ajusté para la prima de un carro 
de agencia. Concluyendo el año, el 22 
de diciembre del 2006 yo tenía mi carro 
de agencia para distribuir, como José 
Adrián había dicho. La gente no creía 
que fuera mío, decían que ProEmpresa 
me lo había donado. Seguí trabajando, 
ya un vehículo no era suficiente.
Antes no tenía acceso a crédito en nin-
gún lado porque piden garantías, ava-
les y todo eso, ahora yo tengo línea de 
crédito en cualquier banco de la zona 
y me doy el lujo de entrar y hacer los 
trámites sin tocar documentos. Soy bien 
reconocido por los bancos. FICOHSA 
me dio financiamiento para otros dos 
carros. Incluso, me dio un premio por 
ser uno de los mejores clientes.
La base de todo es tener un mercado 
seguro, en mi caso fue básico Siguate-
peque, ¿quién no pasa por allí?, can-
tidad de gente muerde el anzuelo allí. 
Ahora, Rosquillas El Hornero (mi marca) 
está en todos lados, pulperías, gasoli-
neras Uno y Seven Eleven, restauran-
tes, hoteles, IPM. También apareció un 
cliente que enviaba a Los Estados Uni-
dos, él me las compraba a mí y él las 
vendía a las personas que mandaban 
a Los Estados Unidos. Imagínese que él 
recibía el pago al contado y a mí me 
pagaba en un mes, en ese momento yo 
no sabía de eso, así estuvimos traba-
jando nueve meses. Llegó un momen-
to que él se confió, me dijo “Don Luís, 
aquí le traigo unas etiquetas para que 
se las ponga al producto” y le dije, “no 
tengo tiempo”, pero al final se lo hice. 
Luego me pidió que le fuera a dejar 
el producto a los contenedores donde 
estaba el contacto porque su carro se 
había arruinado, primero le dije que no 
tenía tiempo, pero luego le hice el favor 
como cuatro veces. Hasta que un día me 
propuse averiguar cómo era el trámite, 
platicando con las personas encargadas 
del embarque supieron que yo elabo-
raba el producto y yo me enteré que la 
paga era al contado y dejé el contacto 
hecho para seguir enviando a Los Esta-
dos Unidos con Rafael Vásquez dueño 
de la compañía Global Garlic en Miami, 
él es ceibeño. A raíz de esa experiencia 
es que aprendí a utilizar el email, antes 
no tenía idea que existía, los detalles se 
afinaron a través de esa vía.
El mercado es exigente y no me deja 
tener descanso, la contratación de em-
pleados ha ido aumentando gradual-
mente, primero cinco, luego diez y así, 
ahora tengo 45 empleados (as). Mis dos 
camiones no se dan abasto, los clientes 
vienen por el producto, casi lo esperan 
que salga, le compro a casi todos mis 
compañeros producto maquilado por-
que no tengo la capacidad para surtir 
el mercado. Tengo planes de hacer dos 
hornos más, además de los dos que 
tengo.
Mi esposa, Patricia Espinal, es la propie-
taria de todo esto, si algún día yo falto 
todo está asegurado. Lamentablemente 
mi esposa no ha sido capacitada como 
yo, tal vez eso le faltó a ProEmpresa in-
culcarnos que involucráramos más a la 
familia. Yo cometí el error de no con-
tarle a mi esposa mis sueños, mis visio-
nes, ni tampoco dejaba el tiempo para 
explicarle muchas cosas porque estaba 
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apurado en crecer, ahora trato de dejar 
tiempo para hacerlo y coordino mejor 
mis actividades con ella, si yo salgo a 
distribuir ella es la que queda aquí en 
la fábrica, sé que no es fácil, encargarse 
de la fábrica, de la cocina y el cuidado 
de los niños, por eso he puesto ayudan-
tes en la fábrica.
Surgieron en mi hogar malos entendi-
dos, la gente le venía a meter chismes a 
mi esposa que yo estaba con una mujer 
en tal lado y es que yo estaba trabajan-
do con la contadora o con alguien del 
cuerpo técnico. Mi esfuerzo de levantar 
esta empresa ¡casi queda en nada!, no 
es fácil tener problemas en la empresa, 
en el hogar y apoyar a los hijos. Antes 
yo no besaba en la mejía, ni abrazaba a 
nadie, ahora eso es lo más común, esos 
detalles me trajeron problemas con mi 
esposa. Ella tenía razón, si hubiera sido 
al revés, mi esposa capacitada y veo yo 
que alguien la besa y abraza, también 
hubieran habido problemas. Gracias 
a Dios salimos adelante y ya estamos 
bien, pero es necesario involucrar a la 
pareja de todo a todo para madurar 
juntos.  
Mis hijos han visto mi sufrimiento paso 
a paso, saben que ser empresario re-
quiere muchos sacrificios, nunca se 
imaginaron manejar un carro, ahora 
agarran una moto en vez de bicicleta, 
me apoyan con trámites bancarios y co-
sas así. A veces cuando estamos cenan-
do me dicen “papi se acuerda que antes 
no podíamos comer ni tortillas con sal 
y ahora comemos de lo que queremos 
y viajamos a donde queramos, por eso 
hay que cuidar. Nunca nos imaginamos 
tener un carro y ahora tenemos tres.”
Yo me considero que soy el mismo Luís, 
lo que tengo es porque Dios me ha 
dado la oportunidad y el empuje para 
salir adelante, no menosprecio a nadie 
porque creo que es parte del éxito. Me 
gusta ir a caminar a los mismos lugares 
que caminaba antes y a veces para que 
no se me olvide de donde vengo, tomo 
el bus.
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